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Abstrak 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis seberapa besar pengaruh kualitas 
produk, harga, place, promosi, dan people terhadap keputusan pembelian mobil Datsun Go dan 
Go+ di Kota Palembang baik secara parsial maupun simultan dan faktor manakah yang 
berpengaruh paling kuat terhadap keputusan pembelian. Pendekatan penelitian ini adalah 
analisis deskriptif dengan melakukan uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi berganda, 
analisis koefisien determinasi dan uji hipotesis untuk analisa kuantitatif. Hasil yang didapat 
menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, place, promosi, dan people secara simultan dan 
parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara parsial place merupakan 
faktor paling sifnifikan yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian mobil Datsun Go dan 
Go+. Penelitian ini menyimpulkan bahwa kualitas produk, harga, place, promosi, dan people 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
  
Kata kunci: kualitas produk, harga, place, promosi, people, keputusan pembelian 
 
Abstract 
The purpose of this study was to analyze the influence, of product quality, price, place, 
promotion, and people of consumer purchasing decisions for vehicle Datsun Go and Go+ either 
simultaneously or partially and factors which of the five variables that most influence the 
purchase decision.This descriptive analysis study using the test validity, reliability testing, 
regression analysis, analysis of the coefficient of determination, and hypothesis testing as 
quantitative analysis. The results achieved  show that product quality, price, place, promotion, 
and people simultaneously sifgnificantly influence the purchase decision. Partially, place was 
the most significant influence product purchasing decisions Datsun Go and Go+. The 
studyconclude that the product quality, price, place, promotion and people can influence 
product purchasing decisions.  
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1. PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
Saat ini produk dari industri otomotif semakin beragam. Produsen mobil sebagai 
pelaku pasar seakan tiada henti berpacu untuk membuat produk baru yang selalu mengikuti 
perkembangan kebutuhan konsumen. Industri ini semakin berkembang dan sangat dinamis, 
ditunjang dengan perkembangan tekonologi dalam berinovasi. Akibatnya konsumen 
samakin selektif dalam menentukan produk yang akan dipilih. Produsen mobil dituntut 
untuk semakin kreatif berperan mempengaruhi dalam setiap proses keputusan pembelian 
konsumen. 
Bagi masyarakat tanah air, dalam kondisi pereekonomian seperti sekarang ini, 
pertimbangan harga dan fungsi menjadi nomor satu sebelum memutuskan melakukan 
pembelian sebuah kendaraan pribadi. Apalagi untuk pangsa pasar masyarakat menengah ke 
bawah yang memiliki kemampuan membeli hanya pada level standar. Harga sebuah 
kendaraan harus terjangkau. Itu artinya, sesuai dengan tingkat daya beli calon pembeli atau 
konsumen menengah ke bawah. 
Pemerintah Indonesia melalui Kementrian Perindustrian RI menginisiasi program 
mobil nasional yaitu program mobil hemat energi dan harga terjangkau atau yang biasa kita 
sebut dengan Low Cost Green Car (LCGC). Semangat dari program ini ialah untuk 
menjangkau orang-orang yang termasuk kelas menengah ke bawah yang semakin tumbuh. 
Orang yang termasuk ke dalam kategori ini adalah mereka yang masih menggunakan 
kendaraan roda dua namun mampu membeli kendaraan roda empat dengan harga di bawah 
Rp. 100 jt - 120 jt. Dengan program ini pemerintah menghidupkan kembali pasar baru 
dalam industri otomotif.  
Untuk mendukung keberhasilan program tersebut pemerintah menggandeng 
produsen otomotif tanah air dengan memberikan insentif potongan pajak dan kepastian 
iklim investasi. Karena aturan yang ditetapkan oleh pemerintah tidak boleh menggunakan 
merek asing, Nissan memutuskan untuk ikut masuk ke segmen ini dengan menghidupkan 
kembali merk Datsun atau yang biasa kita kenal dengan Datsun Nusantara. 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan mengenai faktor kualitas dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, maka penelitian ini diberi judul 
"Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Place, Promosi dan People Terhadap Keputusan 
Pembelian Mobil Datsun Go dan Go+ di Kota Palembang". 
 
1.2 Rumusan Masalah 
1. Bagaimana pengaruh variabel kualitas produk, harga, distribusi, promosi dan people 
secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian konsumen? 
2. Apakah variabel kualitas produk berperan dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen? 
3. Apakah variabel harga berperan dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen? 
4. Apakah variabel distribusi berperan dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen? 
5. Apakah variabel promosi berperan dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen? 
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6. Apakah variabel orang berperan dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis secara spesifik mengenai 
seberapa besar pengaruh variabel kualitas produk, harga, place, promosi dan people 
keputusan pembelian konsumen pada mobil Datsun Go dan Go+ di Kota Palembang.  
 
 
2. LANDASAN TEORI 
 
2.1  Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran merupakan pernyataan mengenai bagaimana suatu merk atau lini 
produk mencapai tujuannya dalam melakukan kegiatan pemasaran Tull dan Kahle (1990) 
mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 
mencapai tujuan perusahaan tersebut dengan mengembangkan suatu keunggulan bersaing 
yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki serta program pemasaran yang 
digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Pada dasarnya strategi pemasaran 
memberikan arah dalam kaitannya dengan variabel-variabel seperti segmentasi pasar, 
identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran pemasaran, dan biaya bauran 
pemasaran. Strategi pemasaran merupakan bagian integral dari strategi bisnis yang 
memberikan arah pada semua fungsi manajemen suatu organisasi. 
 
2.2  Kualitas Produk 
Kualitas produk merupakan apresiasi yang diberikan konsumen pada sebuah produk 
saat sebelum membeli maupun sesudah menggunakannya (Angipora, 2002, h.162). 
Konsumen yang merasa puas, akan kembali membeli dan mereka akan menceritakan 
pengalamannya dengan orang lain tentang keunggulan sekaligus kekurangan produk yang 
digunakan. Dampak kualias terhadap pangsa pasar biasanya bergantung pada definisi 
tentang kualitas. Jika kualitas didefinisikan sebagai keandalan, estetika tinggi (bagaimana 
produk terlihat atau terasakan) atau konformansi (tingkat dimana produk memenuhi standar 
yang ditentukan) maka hubungannya dengan pangsa pasar adalah positif.  
 
2.3  Harga 
Strategi harga sebuah produk ditentukan oleh tingkat kualitas yang diinginkan 
sebuah perusahaan (Kotler, 2009, h.75). Harga produk yang ditetapkan oleh perusahaan 
dapat saja sama atau berbeda dengan produk pesaing yang berada pada segmen yang 
berbeda pula. Keputusan harga memiliki peran strategis yang penting dalam implementasi 
strategi pemasaran. Persepsi kualitas sebuah produk oleh konsumen juga dipengaruhi tinggi 
rendahnya harga yang ditetapkan. Kecenderungan sikap konsumen ini dapat terlihat ketika 
dihadapkan pada dua pilihan produkyang berbeda harga. Harga produk yang lebih tinggi 
dipersepsikan secara sederhana memiliki kualitas yang lebih baik dari yang lebih murah. 
. 
2.4  Place  
Place atau distribusi (tempat) merupakan faktor penentu keberhasilan pemasaran. 
Distribusi merupakan sarana sebuah produk untuk memenuhi permintaan produk agar 
dapat di distribusikan ke konsumen. Place pada penelitian ini diartikan sebagai dealer atau 
show room yang berfungsi sebagai saluran distribusi. Distribusi juga dapat diartikan 
sebagai segala kegiatan yang dilakukan oleh produsen agar produk yang dihasilkan sampai 
ke konsumen. 
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2.5 Promosi 
Menurut Tjiptono (2012, h.225) tujuan utama dari promosi adalah untuk 
menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta mengingatkan  pelanggan sasaran 
tentang perusahaan dan bauran pemasaran. Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi 
memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan 
tugas-tugas khususnya. 
 
2.6 People 
Menurut Ratih Hurriyati (2010, h.62), bahwa definisi orang (people) dalam bauran 
pemasaran jasa ialah semua pelaku yang memainkan peranan dalam penyajian pelayanan 
sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. Semua sikap dan tindakan karyawan 
bahkan cara berpakaian karyawan dan penampilan karyawan mempunyai pengaruh 
terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan penyampaian jasa (service encounter). 
Semua karyawan yang berhubungan dengan konsumen dapat disebut sebagai tenaga 
penjual. Pemasaran merupakan pekerjaan semua personel organisasi. Oleh karena itu, 
sangat penting semua perilaku karyawan jasa harus diorientasikan kepada konsumen. Itu 
berarti organisasi jasa harus merekrut dan mempertahankan karyawan yang mempunyai 
skill, sikap, komitmen dan kemampuan dalam membina hubungan baik dengan konsumen. 
 
7. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh perilaku konsumen. Perusahaan 
harus mengenali perilaku konsumen untuk mengetahui apa yang dibutuhkan oleh 
konsumen, sehingga perusahaan dapat selalu memenuhi kebutuhan konsumen yang akan 
berdampak pada loyalitas. Dalam tulisannya Kotler (2009, h.184) memaknai keputusan 
pembelian sebagai tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen 
benar-benar akan membeli. 
 
8. Kerangka Pemikiran 
 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
 
9. Hipotesis 
Berdasarkan penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa hipotesis dari penelitian ini adalah 
: 
H1 : Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
H2   :  Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H3  : Place berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H4  : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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H5  : People berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H6 : Kualitas produk, harga, Place, promosi, dan people secara simultan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
 
3. METODE PENELITIAN 
 
3.1 Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif. Metode analisis deskriptif peneliti mencari besaran pengaruh dari tiap-tiap 
variabel independen dengan melalui hasil indeks serta analisis regresi berganda. Analisis 
deskriptif merupakan untuk mendeskripsikan variabel-variabel penelitian pada penelitian 
ini. Dalam hal ini analisis dilakukan berdasarkan dari hasil jawaban pada responden yang 
kemudian dicari nilai indeksnya sehingga dapat mengungkapkan persepsi para responden 
tersebut. 
 
3.2 Subjek dan Objek Penelitian 
Subjek dalam penelitian ini adalah PT. Wahana Wirawan Palembang yang 
merupakan dealer Datsun di Kota Palembang yang beralamat di jl. Demang Lebar Daun 
No. 24 Palembang. Objek dalam penelitian ini ialah konsumen Datsun Go dan Go+ yang 
ada di Palembang. 
 
3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen mobil Datsun Go dan Go+ yang 
berdomisili di Kota Palembang yaitu sebanyak 910 orang. Dalam menentukan ukuran 
sampel penelitian, peneliti  melakukan perhitungan sampel dengan menggunakan rumus 
Slovin untuk menghemat biaya dan tenaga, yaitu : 
    
     𝑛 =
𝑁
1+𝑁𝛼2
 
 
dimana : 
n =   ukuran sampel 
N =   ukuran populasi 
α =   toleransi ketidaktelitian dalam persen 
Berdasarkan rumus di atas maka dapat diperoleh jumlah sampel sebagai berikut : 
 
910
1 + 910(0.1)2
=
910
10.1
= 90 
 
Sehingga jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 90 orang. 
 
3.4 Jenis Data  
 Ada dua jenis data yang digunakan dalam penelitian ini  yaitu data primer dan 
data sekunder. 
1. Data Primer 
Data primer adalah data langsung dari sumbernya, untuk pertama kalinya diambil serta 
dicatat dalam penelitian ini. Data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah 
profil responden konsumen kendaraan Datsun Go dan Go+. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah sumber data yang didapat oleh peneliti secara tidak langsung 
dengan melalui media perantara (diperoleh serta dicatat oleh pihak lain). Data sekunder 
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yang dibutuhkan dalam penelitian adalah data penjualan Datsun Go dan Go+ PT 
Wahana Wirawan Palembang. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data  
Teknik pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 
menggunakan Kuesioner atau angket yang berupa pertanyaan yang disusun dalam bentuk 
kalimat tanya yang diberikan kepada responden yaitu konsumen kendaraan Datsun Go dan 
Go+. 
 
3.6 Teknik Analisis Data 
Penelitian ini menggunakan analisis data kuantitatif. Hasil kuesioner yang didapat 
diuji terlebih dahulu agar mendapatkan analisa regresi yang akurat. 
1. Uji Validitas 
Uji validitas merupakan metode uji instrumen dalam mengukur keabsahan 
kuesioner penelitian ini, uji validitas merupakan alat yang diukur bersifat abstrak, yaitu 
konsep pemikiran (Sanusi, 2011, h.76) penelitian ini instrumen penelitian berperan 
untuk menguji hipotesis dengan variabel serta indikator yang telah ditetapkan. 
Mekanisme pengujian dalam penelitian ini dengan mengorelasikan antara skor yang 
diperoleh dalam pada tiap instrumen dengan skor keseluruhannya. Setelah didapatkan 
hasilnya, hasil perhitungan tersebut harus lebih besar dari nilai pembanding acuan nilai r 
table penulis menggunakan rumus Pearson Product Moment. 
 
2. Uji Reabilitas 
Uji reabilitas adalah suatu pengujian untuk mengukur kuesioner yang merupakan 
sebagai indikator dari variabel atau konstruk. Dalam hal ini pengukuran reliabilitas 
dalam penelitian ini dilakukan dengan caraone shot (pengukuran sekali saja). konstruk 
atau variabel akan dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha> 0,6 
(Ghozali, 2006, h.59). 
 
3. Uji Asumsi Klasik 
a) Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal atau tidak 
(Ghozali, 2006, h.147). Jika nilai probabilitas lebih kecil dari 0,05 maka data 
tersebut tidak terdistribusi normal serta jika probabilitasnya lebih besar dari 0,05 
maka data tersebut terdistribusi dengan normal. 
b) Uji Multikolonieritas 
Uji multikolonieritas bertujuan menguji apakah dalam model regreasi 
ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (independen) Ghozali (2006, 
h.95). Dalam pengujian ini, peneliti menggunakan analisa matrik korelasi antara 
variabel independen dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor 
(FIV). Jika nilai tolerance lebih besar dari 0,1 atau sama dengan nilai VIF kurang 
dari 10, hal ini berarti tidak terjadi multikolonieritas dalam model regresi. 
c) Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan yang lain pada penelitian ini 
(Ghozali, 2006, h.125-126). 
 
4. Analisis Linier Berganda 
Persamaan matematika Analisis regresi linier berganda sebagai berikut : 
Y= a + b1X1  + b2 X2 + b3 X3 + b4 X4+ b5 X5 + e 
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Dimana :  
Y : Keputusan Pembelian 
a : Konstanta  
b1b2 b3b4  : Koefisien regresi  
X1    : Kualitas produk 
X2      : Harga 
X3   : Place 
X4      : Promosi 
X5 : People 
e       : Tingkat Error, tingkat kesalahan 
 
5. Uji Hipotesis 
Ketetapan fungsi regresi dalam menaksir nilai aktual dapat diukur dari Goodness 
of Fit-nya, setidaknya ini dapat diukur dengan nilai F, uji t, dan nilai koefisien 
determinasi. 
a) Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji t digunakan menunjukkan seberapa jauh pengaruh sebuah variabel 
independen dengan secara individual dalam menerangkan variasi dependen (Ghozali, 
2005, h.84). Ini berarti uji t digunakan untuk menguji signifikansi hubungan antara 
variabel X dan Y, apakah variabel X1, X2, X3, X4, dan X5 benar-benar berpengaruh 
terhadap variabel Y secara terpisah atau parsial. 
b) Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji statistik F menunjukkan bagaimana semua variabel independen yang 
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen dalam penelitian ini (Ghozali, 2005, h.84). Pada uji F jika tingkat 
signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa variabel independen 
secara simultan atau bersama-sama mempengaruhi variabel dependen (untuk tingkat 
signifikansi = 5%), maka variabel independen secara serentak tidak berpengaruh 
terhadap variabel dependen. 
 
c) Koefisien Determinasi 
Uji koefisien daterminasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 2006, 
h.87). Nilai R2 yang semakin mendekati 1, berarti variabel-variabel independen 
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 
variabel independen. Untuk Standard Error of Estimate (SEE) yang dihasilkan dari 
pengujian ini, semakin kecil SEE, maka akan membuat persamaan regresi semakin 
tepat dalam memprediksi variabel dependen. 
 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1  Gambaran Umum Objek Penelitian 
PT Wahana Wirawan Palembang 
PT. Wahana Wirawan adalah Agen Pemegang Merk Nissan di Indonesia. 
Perusahaan yang beralamat di Jl. Demang Lebar Daun No. 24 Palembang ini merupakan 
dealer resmi yang berhak memasarkan semua merk Nissan Datsun untuk wilayah 
Palembang. Didirikan pada 20 Agustus 2002 dealer ini bertanggung jawab memasarkan 
mobil pada semua kategori, yaitu penumpang dan niaga. 
4.2 Uji Validitas 
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Uji validitas pada penelitian ini berfungsi untuk menguji masing-masing indikator 
variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Adapun kriteria yang digunakan untuk 
menentukan validitas pertanyaan yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
 Tingkat kepercaryaan 95 % (α = 5 %) 
 Degree of Freedom (df = n –2 = 90 – 2 = 88) 
Sehingga didapat r tabel = 0,210. Jika r hitung lebih besar dari r tabel dab nilai r 
positif, maka butir pernyataan dikatakan valid (Ghozali, 2005). Berdasarkan analisis yang 
dilakukan, maka hasil pengujian validitas dapat ditunjuk pada tabel 4.1 sebagai berikut : 
Tabel 4.11 Hasil Pengujian Validitas 
Butir  r Hitung r tabel Status 
1 0,644 0,210 Valid 
2 0,615 0,210 Valid 
3 0,572 0,210 Valid 
4 0,700 0,210 Valid 
5 0,679 0,210 Valid 
6 0,734 0,210 Valid 
7 0,650 0,210 Valid 
8 0,635 0,210 Valid 
9 0,605 0,210 Valid 
10 0,646 0,210 Valid 
11 0,691 0,210 Valid 
12 0,690 0,210 Valid 
13 0,688 0,210 Valid 
14 0,591 0,210 Valid 
15 0,586 0,210 Valid 
16 0,634 0,210 Valid 
17 0,467 0,210 Valid 
18 0,455 0,210 Valid 
19 0,573 0,210 Valid 
20 0,625 0,210 Valid 
21 0,613 0,210 Valid 
22 0,699 0,210 Valid 
23 0,736 0,210 Valid 
24 0,646 0,210 Valid 
25 0,697 0,210 Valid 
   Sumber : Data primer yang diolah 
 
4.3 Uji Reabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui tingkat kehandalan suatu instrument.  
Instrumen penelitian dikatakan reliabel jika mempunyai nilai Cronbach’s Alpha lebih besar 
daripada 0,6.  
Tabel 4.12 Hasil Uji Reliabilitas 
Instrumen Cronbach’s Alpha Status 
1 0,932 Reliabel 
2 0,933 Reliabel 
3 0,933 Reliabel 
4 0,931 Reliabel 
5 0,932 Reliabel 
6 0,931 Reliabel 
9 
7 0,932 Reliabel 
8 0,932 Reliabel 
9 0,933 Reliabel 
10 0,932 Reliabel 
11 0,931 Reliabel 
12 0,932 Reliabel 
13 0,931 Reliabel 
14 0,933 Reliabel 
15 0,933 Reliabel 
16 0,932 Reliabel 
17 0,934 Reliabel 
18 0,934 Reliabel 
19 0,933 Reliabel 
20 0,932 Reliabel 
21 0,933 Reliabel 
22 0,932 Reliabel 
23 0,932 Reliabel 
24 0,932 Reliabel 
25 0,931 Reliabel 
   Sumber : Data primer diolah 2016 
 
4.4 Uji Asumsi Klasik 
4.4.1 Uji Normalitas 
 
Gambar 4.2 Uji Normalitas 
Grafik normal P-Plot menunjukkan bahwa data menyebar di sekitar 
garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi 
memenuhi asumsi normalitas. 
 
4.4.2 Uji Multikolonieritas 
                  Tabel 4.14 Pengujian Multikolonieritas 
Variabel Tolerance VIF Hasil 
Kualitas Produk 0,432 2,314 Non Multikolinieritas 
Harga 0,589 1,698 Non Multikolinieritas 
Place 0,605 1,654 Non Multikolinieritas 
Promosi 0,484 2,064 Non Multikolinieritas 
People 0,601 1,655 Non Multikolinieritas 
   Sumber : Data primer diolah 2016 
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Pada tabel 4.10 terlihat bahwa tidak ada variabel  yang memiliki nilai VIF 
yang lebih besar dari 10 dan nilai Tolerance yang lebih kecil dari 10 % yang berarti 
bahwa tidak terdapat korelasi antar variabel bebas yang lebih besar dari 95 %. 
 
4.4.3 Uji Heteroskedastisitas 
 
        Gambar 4.3 Uji Heteroskedastisitas 
 
Berdasarkan pada gambar  di atas dapat diketahui bahwa titik-titik tidak 
membentuk pola yang jelas, dan titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 
pada sumbu Y. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah 
heteroskedastisitas dalam model regresi. 
4.5 Analisis Regresi Berganda 
Tabel 4.15 Rangkuman Analisis Regresi Ganda 
Variabel Koefisien t hitung Sig. 
Konstanta 5,434 3,436 0,001 
Kualitas Produk 0,126 2,191 0,031 
Harga 0,151 2,144 0,035 
Place 0,175 2,340 0,022 
Promosi Penjualan 0,267 2,145 0,035 
People 0,256 2,217 0,029 
F hitung 
R 
R2 
F tabel   db (5 ;84 ; 5 %)  
T tabel  db (88 ; 5 %) 
=  28,182 
=  0,792 
=  0,627 
=  2,32 
=  1,662 
  
                  Sumber : Data Primer Diolah 2016 
 
Berdasarkan pada tabel 4.15 diatas, maka dapat disusun persamaan regresi 
sebagai berikut : 
 Y = 5,434 + 0,126 X1 + 0,151 X2 + 0,175 X3 + 0,267 X4 + 0,256 X5  
 
Dimana :  
Y : Keputusan Pembelian 
a : Konstanta  
b1b2 b3b4  : Koefisien regresi  
X1    : Kualitas produk 
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X2      : Harga 
X3   : Place 
X4      : Promosi 
X5 : People 
e       : Tingkat Error, tingkat kesalahan 
 
4.6 Uji Hipotesis 
4.6.1 Uji t 
H1: Kualitas Produk berpengaruh positif secara parsial terhadap Keputusan 
Pembelian. 
H2:  Harga berpengaruh positif secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. 
H3:  Place berpengaruh positif secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. 
H4:  Promosi berpengaruh positif secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. 
H5:  People berpengaruh positif secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. 
H1 diterima apabila t hitung  >  t tabel 
H1 ditolak apabila t hitung <  t tabel 
Berdasarkan hasil pengujian di Tabel 4.15 Rangkuman Analisis Regresi Ganda : 
1. Variabel Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 
dikarenakan nilai t hitung X1 = 2,191 > dari t tabel (2,191 > 1,662) dan nilai sig t 
variabel X1 = 0.031 lebih kecil dari  0,05. 
2. Variabel Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 
dikarenakan nilai t hitung X2 = 2,144 > dari t tabel (2,144 > 1,662) dan nilai sig t 
variabel X2 = 0.035 lebih kecil dari  0,05. 
3. Variabel Place berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 
dikarenakan nilai t hitung X3 = 2,340 > dari t tabel (2,340 > 1,662) dan nilai sig t 
variabel X3 = 0.022 lebih kecil dari  0,05. 
4. Variabel Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 
dikarenakan nilai t hitung X4 = 2,145 > dari t tabel (2,145 > 1,662) dan nilai sig t 
variabel X4 = 0.035 lebih kecil dari  0,05. 
5. Variabel People berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, 
dikarenakan nilai t hitung X5 = 2,217 > dari t tabel (2,217 > 1,662) dan nilai sig t 
variabel X5 = 0.029 lebih kecil dari  0,05. 
4.6.2 Uji F 
H6: Kualitas Produk, Harga, Place, Promosi, dan People secara simultan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan hasil pengujian di Tabel 4.15 Rangkuman Analisis Regresi Ganda, nilai 
F Hitung (28,182) > F tabel (2,32) yang artinya ada pengaruh Kualitas Produk (X1), 
Harga (X2), Place (X3), Promosi (X4), dan People (X5) secara simultan terhadap 
Keputusan Pembelian 
 
5.KESIMPULAN 
 
5.1. Kesimpulan 
 
Berikut ini kesimpulan dari hasil penelitian yang dilakukan : 
1. Secara parsial, hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa variabel Kepercayaan tidak 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
2. Secara parsial, hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa variabel Harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
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3. Secara parsial, hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa variabel Place berpengaruh 
positif dan signifikan  terhadap Keputusan Pembelian. 
4. Secara parsial, hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa variabel Promosi 
berpengaruh positif dan signifikan  terhadap Keputusan Pembelian. 
5. Secara parsial, hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa variabel People berpengaruh 
positif dan signifikan  terhadap Keputusan Pembelian. 
6. Secara simultan, hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa  Kualitas Produk, Harga, 
Place, Promosi dan People berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian,  dengan nilai 
uji F sebesar 28.182. Artinya secara bersama-sama Kualitas Produk, Harga, Place, 
Promosi dan People berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
 
5.2. SARAN 
 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data maka dapat diberikan beberapa saran untuk 
peneliti sebelumnya : 
1. Bagi Konsumen, dalam melakukan keputusan pembelian, sebaiknya konsumen terlebih 
dahulu mengetahui dengan baik produk yang akan dibeli.  Calon konsumen dapat 
bertanya langsung kepada marketing mengenai keunggulan dan kelemahan dari produk 
yang akan dibeli. 
2. Bagi Perusahaan, 
a. Beberapa keluhan konsumen mengenai atribut kualitas yang ditemukan yang dapat 
ditinjau kembali oleh perusahaan antara lain ketebalan material bodi mobil dan 
ukuran ban serta vel yang dirasa kurang dibandingkan dengan yang ada pada produk 
pesaing. Untuk itu penulis menyarankan perusahaan agar mengevaluasi kembali 
aspek kualitas produk Datsun Go dan Go+ dari sisi pilihan material body, kinerja 
suspensi, pemilihan ukuran ban dan velg agar dapat menyamai persepsi kualitas 
yang dirasakan konsumen seperti produk pesaing.   
b. Harga mobil yang terjangkau bagi target market merupakan keunggulan yang 
dimiliki oleh Datsun Go dan Go+. Konsumen menjatuhkan pilihan pada mobil ini 
karena kesesuaian nilai manfaat dan kualitas sebelum maupun setelah memiliki 
mobil. Gambaran kondisi ini menunjukkan bahwa Datsun diterima dengan baik oleh 
pasar sehingga sudah saatnya agar Datsun meningkatkan citra dengan meningkatkan 
harga jual produk tentunya dengan strategi facelift yang lebih cepat dibanding 
pesaing agar momen yang didapat tidak terlewatkan oleh Datsun.  
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